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Abstrak 
Setiap perusahaan akan selalu bersaing dalam merebut pangsa pasar. 
Untuk itu para pengusaha harus pandai mempengaruhi konsumen agar mau 
menggunakan produk yang dihasilkan perusahaan masing-masing. Untuk bisa 
melakukan hal tersebut diperlukan manajemen, strategi dan sumber daya manusia 
yang baik dalam perusahaan. Suatu perusahaan memiliki beberapa tujuan yang 
hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. Dalam 
jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama untuk produk 
yang baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang dilakukan untuk 
mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap laku di pasar dan 
dapat bersaing.  
Penelitian ini dilakukan di PT. Wahana Wirawan Indomobil Nissan 
Malang. Tujuan Penelitian ini untuk mengetahui dan menganalis pengaruh 
abauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan tempat terhadap 
peningkatan penjualan secara simultan. Jenis penelitian ini merupakan penelitian 
kuantitatif. Responden dalam penelitian ini adalah konsumen PT. Wahana 
Wirawan Indomobil Nissan Malang. Populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen PT. Wahana Wirawan Indomobil Nissan Malang selama satu bulan 
yang berjumlah 300 konsumen, sampel pada penelitian ini menggunakan rumus 
Slovin yaitu berjumlah 75 karyawan atau responden. Metode pengumpulan data 
yang digunakan adalah dengan menyebarkan kuesioner dan wawancara. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa variabel produk, harga, promosi, dan tempat 
berpengaruh positif secara simultan terhadap penjualan Mobil Nissan pada PT. 
Wahana Wirawan Indomobil Nissan Malang.  
 
Kata kunci : penjualan, produk, harga, promosi, tempat 
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Abstract  
Every company will always compete in seizing market share. For that the 
entrepreneurs must be good at influencing consumers to want to use the products 
produced by each company. To be able to do so requires good management, 
strategy and human resources within the company. A company has several goals 
to be achieved, both short-term goals and long-term goals. In the short term 
usually to win the hearts of consumers especially for newly launched products. 
While in the long term done to maintain existing products in order to remain 
marketable and can compete. 
This research was conducted at PT. Wahana Wirawan Indomobil Nissan 
Malang. The purpose of this study is to know and analyze the influence of 
marketing abauran consisting of product, price, promotion and place to 
simultaneous increase of sales. This type of research is a quantitative research. 
Respondents in this study are consumers of PT. Wahana Wirawan Indomobil 
Nissan Malang. Population in this research is consumer of PT. Wahana Wirawan 
Indomobil Nissan Malang for one month, amounting to 300 consumers, the 
sample in this study using Slovin formula that amounted to 75 employees or 
respondents. Data collection method used is to spread the questionnaire and 
interview. The results showed that product, price, promotion, and place variables 
simultaneously affect the sales of Nissan cars at PT. Wahana Wirawan Indomobil 
Nissan Malang. 
 
Keywords: sales, product, price, promotion, place 
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PENDAHULUAN 
LATAR BELAKANG  
Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk mencari keuntungan seoptimal 
mungkin. untuk mencapai tujuan tersebut, setiap perusahaan mempunyai 
manajemen strategi yang berbeda-beda. Perusahaan-perusahaan akan memilih 
strategi yang dirasa mampu mengembangkan perusahannya masing-masing. 
Dengan demikian hal tersebut akan menimbulkan persaingan antar perusahaan. 
Setiap perusahaan akan selalu bersaing dalam merebut pangsa pasar. 
Untuk itu para pengusaha harus pandai mempengaruhi konsumen agar mau 
menggunakan produk yang dihasilkan perusahaan masing-masing. Untuk bisa 
melakukan hal tersebut diperlukan manajemen dan sumber daya manusia (SDM) 
yang baik dalam perusahaan.  
Manajemen dalam perusahaan harus didukung dengan kualitas SDM yang 
memadai agar dalam menganalisa perencanaan strategi perusahaan bisa berjalan 
sebagaimana mestinya sesuai dengan misi dan tujuan perusahaan. Perusahaan 
sangat membutuhkan manajemen strategik untuk menentukan kebijakan-
kebijakan yang akan dilaksanakan perusahaan supaya perusahaan mampu 
bertahan dalam lingkungan persaingan. 
Konsumen saat ini mempunyai banyak pilihan, sehingga perusahaan 
otomotif seperti halnya PT. Wahana Wirawan yang saat ini beroperasi di Malang 
membuat pelanggan cenderung memilih tawaran yang paling sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan masing-masing. Mereka memilih berdasarkan 
pertimbangan, karena itu perusahaan yang unggul saat ini adalah perusahaan yang 
berhasil memahami atau mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumen. 
Dalam melakukan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki 
beberapa tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan 
jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen 
terutama untuk produk yang baru diluncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang 
dilakukan untuk mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap laku 
di pasar dan dapat bersaing.  
Strategi pemasaran dalam pelaksanaan memerlukan berbagai 
pertimbangan-pertimbangan sebagai berikut: pertama, strategi pemasaran dalam 
meningkatkan kualitas dan menambah ciri baru agar lebih dikenal konsumen. 
Kedua, strategi pemasaran yang efektif akan memberi informasi pemasaran yang 
bermanfaat tentang adanya perubahan kondisi persaingan, kondisi pasar dan selera 
konsumen. Ketiga strategi pemasaran merupakan teknik untuk menggabungkan, 
mengkordinasikan dan menafsirkan variabel-variabel pemasaran dalam rangka 
membantu pimpinan perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan yang telah 
ditetapkan. Keempat, strategi pemasaran yang efektif yang bisa memadukan unsur 
internal dan eksternal sebuah perusahaan. 
Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan di atas, maka 
penelitian ini berjudul “ANALISIS PENGARUH BAURAN PEMASARAN 
UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN MOBIL NISSAN PADA PT. 
WAHANA WIRAWAN INDOMOBIL NISSAN MALANG” 
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Rumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang maka perumusan masalah dalam penelitian ini 
adalah “Bagaimana pengaruh secara simultan bauran pemasaran yang terdiri dari 
product, price, promotion, place untuk meningkatkan penjualan Mobil NISSAN di 
PT. WAHANA WIRAWAN INDOMOBIL NISSAN MALANG? 
 
Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian : 
 Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara simultan bauran 
pemasaran yang terdiri dari product, price, promotion, place dalam 
meningkatkan penjualan Mobil NISSAN di PT. WAHANA WIRAWAN 
INDOMOBIL NISSAN MALANG. 
 
2. Manfaat Penelitian 
a. Sebagai bahan pertimbangan bagi PT. WAHANA WIRAWAN 
INDOMOBIL NISSAN MALANG dalam menentukan dan 
menetapkan bauran pemasaran yang tepat. 
b. Memperoleh pengalaman memecahkan masalah dengan menerapkan 
secara praktis dan konseptual tentang masalah yang diteliti 
dilapangan. 
c. Sebagai sumber referensi dan pengembangan lebih lanjut bagi peneliti 
selanjutnya mengenai analisis pengaruh bauran pemasaran untuk 
meningkatkan penjualan Mobil NISSAN. 
 
TINJAUAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
BAURAN PEMASARAN 
 Assauri (2015:198) bauran pemasaran/ Marketing Mix merupakan 
“kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran, 
variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi 
para pembeli atau konsumen”. 
 
PENGERTIAN PEMASARAN 
 Menurut Kotler Amstrong (2001:7), Pemasaran adalah “suatu proses sosial 
dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik 
produk dan nilai dengan orang lain”. 
 
PRODUK (PRODUCT) 
 Kotler (2003:430) mengemukakan definisi produk yaitu “a product is 
anything that can be offered to a market to satisfy want or need”. Maksudnya, 
konsumen membeli sekumpulan sifat fisik dan kimia sebagai alat untuk pemuas 
kebutuhan. Setiap kombinasi dari sifat-sifat tersebut merupakan produk tersendiri 
sebab setiap kombinasi akan memberikan kepuasan yang berbeda-beda. 
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HARGA (PRICE) 
 Swastha (2005:147) mengemukakan bahwa harga adalah “jumlah uang 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah produk atau jasa”. Hal-hal yang 
perlu diperhatikan dalam menetapkan harga yakni biaya, keuntungan praktik 
saingan dan perubahan keinginan pasar. Besarnya jumlah uang yang dikeluarkan 
untuk mendapatkan atau memiliki suatu barang ditentukan oleh kesepakatan 
antara pembeli dan penjual itu sendiri. 
 
PROMOSI (PROMOTION) 
 Tjiptono (2003:219) promosi merupakan “salah satu faktor penentu 
keberhasilan suatu program pemasaran”. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi 
pemasaran, yaitu aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
 
TEMPAT (PLACE) 
 Strategi lokasi dapat digunakan menurut Tjiptono (2001:199) adalah 
strategi right place. 
Strategi tempat (right place) adalah “menyangkut pemilihan dan penentuan lokasi 
yang strategis mudah dijangkau, didaerah pusat perbelanjaan, atau dekat tempat 
pemukiman, dan sebagainya”. Desain interior dan exterior yang indah dan 
menarik, ruang luas dan nyaman bagi pelanggan untuk belanja, fasilitas 
mendukung yang memadai (tempat parkir, ruangan ber ac, dan sebagainya)  
 
KERANGKA KONSEPTUAL 
Gambar 2.1 
Kerangka Konseptual 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dalam kerangka konseptual ini dijelaskan bahwa penelitian ini difokuskan 
pada bauran pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu product, price, promotion, place 
Product 
Price 
Promotion 
Place 
Peningkatan Penjualan 
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sehingga dapat menciptakan  penjualan Mobil Nissan yang optimal pada PT. 
Wahana Wirawan Indomobil Nissan Malang. 
 
HIPOTESIS PENELITIAN 
 Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian dan uraian-uraian maka 
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini yaitu: Bauran pemasaran yang terdiri 
dari product, price, promotion, place dapat berpengaruh secara simultan terhadap 
peningkatan penjualan Mobil Nissan pada PT. Wahana Wirawan Indomobil 
Nissan Malang. 
 
METODOLOGI PENELITIAN  
POPULASI DAN SAMPEL  
 Menurut Sugiyono (2010:177), Populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas subyek atau obyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen PT. Wahana 
Wirawan Indomobil Nissan Malang selama satu bulan yang berjumlah 300 
konsumen. 
 Menurut Sugiono (2010:118), sampel adalah “ bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Agar sampel yang diperoleh 
representatif, penelitian ini menggunakan rumus Slovin (Indrawan & Yuniati, 
2014: 103). Sampel yang diperoleh dengan menggunakan rumus Slovin yaitu 
sebanyak 75 orang. 
 
DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 
A. Variabel Independen (X) 
1. Product (Produk) (X1) 
Produk adalah barang atau jasa yang diperjual belikan disuatu 
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Indikator 
variabel produk dalam penelitian ini sebagai berikut : 
a. Kualitas produk 
b. Pelayanan yang diberikan konsumen  
c. Desain produk 
2. Price (Harga) (X2) 
Harga adalah suatu nilai tukar uang atau barang lain untuk manfaat 
yang di peroleh seseorang. Indicator variabel harga dalam penelitian 
ini sebagai berikut : 
a. Diskon. 
b. Allowance. 
3. Promotion (Promosi) (X3) 
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi produsen ke konsumen 
untuk menawarkan produknya. Indikator variabel promosi dalam 
penelitian ini sebagai berikut : 
a. Periklanan 
b. Personal slling 
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c. Publisitas 
d. Promosi penjualan 
4. Place (Tempat) (X4) 
Tempat adalah suatu wilayah yang dimana disitu banyak orang 
beraktivitas dan strategis untuk tempat transaksi. Indikator variabel 
tempat dalam penelitian ini sebagai berikut : 
a. Lokasi mudah dijangkau. 
b. Fasilitas yang memadai. 
c. Desain interior yang  menarik. 
B. Variabel Dependen (Y) 
Variabel terikat atau Dependen merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas, 
Sugiyono (2011:61). Variabel terikat pada penelitian ini yaitu penjualan 
(Y). Penjualan adalah kegiatan yang dilakukan oleh suatu perusahaan 
dalam menjual barang atau jasa untuk mendapatkan suatu laba. 
 Indikator  variabel penjualan dalam penelitian ini sebagai berikut : 
a. Memberikan garansi. 
b. Pemberian hadiah. 
  
METODE ANALISIS DATA 
ANALISIS KUANTITATIF 
Analisis kuantitatif ini dimaksudkan untuk memperkirakan besarnya 
pengaruh secara kuantitatif dari perubahan satu atau beberapa kejadian lainnya 
dengan menggunakan statistik. 
 
UJI INSTRUMEN 
UJI VALIDITAS 
Juliandi (2013:79) uji validitas yakni dengan cara menguji sejauh mana 
ketepatan atau kebenaran suatu instrumen sebagai alat ukur variabel penelitian. 
 
UJI RELIABILITAS 
Menurut Juliandi (2013:83), tujuan pengujian reliabilitas adalah untuk 
melihat apakah instrumen penelitian merupakan instrumen yang handal dan dapat 
dipercaya. 
 
UJI NORMALITAS 
Menurut Juliandi (2013,175) Pengujian normalitas data dilakukan untuk 
melihat apakah dalam model regresi, variabel dependen yang terdiri X dan 
variabel independennya terdiri dari Y memiliki ditribusi normal atau tidak. Uji 
normalitas data dalam penelitian ini menggunakan  kolmogorof- smirnov dengan 
kriteria jika nilai  asym-sig > 0,05 maka tidak terjadi gejala normalitas atau data 
berdistribusi normal. 
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UJI ASUMSI KLASIK 
a. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah  model regresi di 
temukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Untuk dapat 
mengetahui adanya multikolinearitas dengan cara melihat nilai VIF (Variance 
Inflation Factor) dan nilai TOL (Tolerance) jika nilai VIF lebih besar dari 10 
dan nilai TOL kurang dari 0,10 maka terjadi multikolinearitas. 
b. Uji Heterokedasitas 
Uji heteroskedasitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedasitas. 
Jika probabilitasnya signifikannya di atas tingkat kepercayaan 0,05 dapat 
disimpulkan model regresi tidak mengarah adanya heteroskedastisitas. 
 
ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA 
Persamaan model regresi berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3X3+ b4X4+ e 
Keterangan :  
a   = Konstanta 
b 
 
= Koefisien Regresi 
e   = Standard error 
Y   = Penjualan 
X1  = Product 
X2  = Price 
X3  = Promotion 
X4  = Place 
 
PENGUJIAN HIPOTESIS 
Untuk menguji hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
uji F (simultan). 
 
PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
UJI VALIDITAS 
Setelah diuji menggunakan alat pengolah data SPSS 14.0 pernyataan-pernyataan 
untuk kuesioner dinyatakan valid dengan hasil apabila r hitung lebih besar dari r 
tabel (r hitung > r tabel) 
 
UJI RELIABILITAS 
Setelah diuji menggunakan alat pengolah data SPSS 14.0 pernyataan-pernyataan 
untuk kuesioner dinyatakan reliabel dengan hasil  apabila r hitung lebih besar dari 
r tabel (r hitung > r tabel) 
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UJI NORMALITAS 
 Tabel 1 
Uji Normalitas 
 RESIDUAL 
N 75 
Normal 
Parameters(a,b) 
Mean 
,0000 
  Std. Deviation ,71636 
Most Extreme 
Differences 
Absolute 
,124 
  Positive ,087 
  Negative -,124 
Kolmogorov-Smirnov Z 1,077 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,196 
Sumber: Data olahan SPSS (2017) 
Berdasarkan tabel 1, nilai asymp.sig sebesar 0,196 dimana nilai tersebut 
lebih besar dari pada a=0,05, maka dapat disimpulkan bahwa uji normalitas 
telah terpenuhi sehingga dapat dinyatakan model regresi tersebut layak 
digunakan. 
 
UJI ASUMSI KLASIK 
a. UJI MULTIKOLINEARITAS 
Tabel 2 
Uji Multikolinearitas 
Variabel 
Bebas 
Tolerance VIF Keterangan 
X1 0,805 1,242 Non Multikolonieritas 
X2 0,808 1,238 Non Multikolonieritas 
X3 0,984 1,017 Non Multikolonieritas 
X4 0,971 1,030 Non Multikolonieritas 
Sumber: Data olahan SPSS (2017) 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa data tersebut tidak terjadi 
multikolinearitas, karena nilai Tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF 
kurang dari 10. 
 
b. UJI HETEROKEDASITAS 
Tabel 3 
Uji Heterokedasitas 
Variabel 
Bebas 
Sig. Keterangan 
X1 0,624 Tidak Terjadi Heterokedasitas 
X2 0,521 Tidak Terjadi Heterokedasitas 
X3 0,985 Tidak Terjadi Heterokedasitas 
X4 0,498 Tidak Terjadi Heterokedasitas 
Sumber: Data olahan SPSS (2017) 
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Dengan demikian masing-masing variabel memiliki nilai signifikansi lebih 
dari 0,05 yang menunjukkan bahwa data tersebut tidak terjadi masalah 
heterokedasitas. 
 
ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA 
Tabel 4 
Regresi Linier Berganda 
Model   
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,980 ,273   -3,585 ,001 
x1 ,334 ,126 ,259 2,640 ,010 
x2 ,308 ,134 ,267 2,303 ,024 
x3 ,230 ,091 ,204 2,524 ,014 
x4 ,362 ,118 ,268 3,072 ,003 
Sumber : data primer diolah 2017 
Berdasarkan tabel 4 dapat disusun persamaan regresi linear berganda sebagai 
berikut: 
Y=-0,980+0,334X1+0,308X2+0,230X3+0,362X4 
 
UJI HIPOTESIS 
Uji F 
Tabel 6 
Hasil Uji F 
Model   
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 34,778 4 8,695 105,906 ,000(a) 
Residual 5,747 70 ,082     
Total 40,525 74       
Sumber : data primer diolah 2017 
Nilai F uji diperoleh sebesar 105,906 dengan tingkat signifikansi 0.000 
Nilai signifikansi sebesar 0.000 yang mana lebih kecil dari 0,05.maka Ha 
di terima dan Ho di tolak, maka hipotesis yang menyatakan “ Bahwa  product, 
price, promotion, place secara simultan berpengaruh terhadap penjualan” dapat 
diterima. 
 
KOEFISIEN DETERMINASI R
2 
Tabel 7 
Hasil Koefisien Determinasi R
2
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 ,926(a) ,858 ,850 ,28653 
Sumber : data primer diolah 2017 
Berdasarkan tabel 7 diperoleh nilai dari koefesien determinan sebesar 0,926 
yang berarti 90,74% Penjualan dipengaruhi oleh variabel product, price, 
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promotion, place. Sedangkan sisanya 9,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang 
tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dengan menggunakan analisis 
regresi linier berganda yang telah di lakukan maka dapat di tarik kesimpulan yaitu 
terdapat pengaruh product, price, promotion dan place secara simultan 
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan pada PT. Wahana Wirawan 
Indomobil Nissan Malang. Sehingga dapat disimpulkan bahwa jika ke empat 
variabel dinaikan maka penjualan akan meningkat. 
 
KETERBATASAN PENELITIAN 
Penelitian ini sudah dilaksanakan sesuai dengan prosedur, namun masih 
memiliki keterbatasan, yaitu :  
1. Penelitian ini hanya meneliti beberapa variabel saja yaitu produk, harga, 
promosi, tempat dan penjualan. 
2. Keterbatasan dalam penelitian ini adalah Faktor-faktor yang mempengaruhi 
penjualan dalam penelitian ini hanya terdiri dari empat variabel yaitu 
produk, harga, promosi, dan tempat. sedangkan masih banyak faktor lain 
yang mempengaruhi  variabel penjualan. 
 
SARAN 
Berdasarkan hasil analisis pembahasan dan beberapa kesimpulan pada 
penelitian ini, maka saran yang dapat diajukan yaitu : 
1. Bagi peneliti selanjutnya yang berminat untuk melanjutkan penelitian ini 
dengan topik yang sama, diharapkan untuk menambah variabel-variabel lain 
yang mempengaruhi penjualan sehingga dapat mendukung dan 
menyempurnakan penelitian ini. Karena pada penelitian ini terdapat 
kekurangan dan jauh dari kesempurnaan. 
2. Bagi perusahaan lebih meningkatkan produk yang berkualitas sesuai 
kebutuhan konsumen, harga yang sesuai dengan produknya, meningkatkan 
promosi dan tempat yang lebih strategis agar peningkatan penjualan lebih 
meningkat. 
3. Untuk pengembangan ilmu pengetahuan diharapkan para pembaca lebih 
memahami secara spesifik tentang bauran pemasaran dan tingkat penjualan 
dalam berbagai jurnal, artikel, maupun buku-buku penunjang. 
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